
advanced.challenger – Business-Relevanz 

über die Beziehungsebene erzeugen

Werden Sie der Businesspartner Ihrer Kunden

Aufbau belastbarer Kundenbeziehungen 
mit Business-Relevanz

Den Weg zu Businessentscheidern mittels 
Consultingansätzen finden
Sparringspartner der Kunden werden

Entwicklung von buyingcenter-spezifi-
schen Storie

Aufbau persönlicher Beziehungen zu  
Entscheidern

Integrierte Accountplanung 

Persönliche Weiterentwicklung durch 
hohen Coachinganteil

Unternehmensübergreifender Erfah-
rungsaustausch

Direkte Umsetzung auf aktuelle Kunden-
projekte

Ihr Invest: Pro Teilnehmer:in 13.348€ zzgl. MwSt bei Einmalzahlung (entspricht einem Nachlass von 6%)
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Methodik

Selbstlernmodule

Präsenztraining

virtuelles Training

Anwendung  
im daily Business

Training on the job

individuelle 
Coaching  
Einheiten

»Können Sie über die Beziehungsebene Business Relevanz erzeugen?«

»Bleiben Sie öfters in den IT-Fachbereichen hängen oder sprechen Sie direkt mit den Entscheider:innen?«

»Schaffen Sie es über ihr vertriebliches Vorgehen bei Ihren Kunden Budgets zu generieren?«

»Sprechen Sie die Personen ihres Buying Centers mit unterschiedlichen Story an?«

Vertriebsentwicklungsprogramm für erfahrene Vertriebler:innen, 6 Monate + Review nach weiteren 4 Monaten.

persönlicher Nutzen
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�
Trainingsmodul

Building Relationship
Persönliche Beziehungen 
nachhaltig erfolgreich 
aufbauen

1 Tag; Präsenz, Plenum

�
Trainingsmodul

Gesprächsführung 
Management-Level
Typgerechter Challengerpitch

1 Tag; Präsenz, Plenum

�
Workshop

Integrated Account Planning
Gemeinsam Relevanz 
erzeugen

1 Tag; virtuell, TN + Team

Modulübersicht und Ziele

�
First touch: Vorgespräch

Klärung Status Quo  
mit TN & FK

1h; virtuell, individuell

virtuell, individuell (First touch, Learning nuggets, Coaching Auswertung, Workshop)

virtuell, Plenum (Kick-Off, Trainingsmodul, Review)

Präsenz, individuell (Coaching Kundentermin)

Präsenz, Plenum (Trainingsmodul)

�
Kick-Off

Gemeinsames Verständnis 
schaffen

2h; virtuell, Plenum

�
1. Coaching: Kundentermin

Individueller Entwicklungsplan, 
Lernziel

1 Tag; Präsenz, individuell

� �

�
Learning nuggets

• Einkaufsprozess  -> Verständnis generieren

• Meta-Markt-Modell  -> ECO-System durchleuchten

• Buying Center  -> Richtige Ansprechpersonen identifizieren
• Business Model Canvas  -> Geschäftsmodell verstehen

• Value Proposition Canvas  -> Personen Positionen verstehen

• SPIN-Fragetechnik  -> Fragetechnik erlernen

5–30 Min. je nugget; virtuell, individuell

�

�
Trainingsmodul

Story Designing
Ansprechperson 
- individuelle Stories

1Tag; virtuell, Plenum

�
2. Coaching:  
Kundentermin Story

Auswertung Kreativprozess  
Storyentwicklung

1 h; virtuell, individuell

�
3. Coaching:  
Kundentermin LIFO©

Individuelle Auswirkung der  
eigenen Stärken und Reflexion
1 h; virtuell, individuell

� �

�

� �

�

�

�

�
4. Coaching: Kundentermin & 
Abschlussgespräch

Check Entwicklungsschritte

1 Tag; Präsenz, individuell

�
Review & best practices

Erfolge wiederholbar machen und  
Nachhaltigkeit sicherstellen

1 Tag; virtuell, Plenum (nach ca. 4 Monaten)
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